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• Expansión global.  















In the business world, the models have to be followed by established companies and entrepreneurs, 
they are transforming, the models are much more dynamic and short-term. These models must be 
managed with a very broad view of the market, in which the companies are located, in order to find 
the possibilities that make a difference with respect to the competition. When we refer to a broad 
vision, we mean that it should cover the financial, administrative and operational aspects. All gear 
must work like a Swiss watch, that is, with perfect synchrony. In the visit we were able to observe the 
importance of having a market, but care must be maintained, and the most important thing must be 
expanded. With the help of tools such as the opening of new products different from our original line. 
En el mundo los de negocios, los modelos a seguir por parte las compañías ya establecidas y los 
emprendedores, se están trasformando, a modelos muchos más dinámicos y de corto tiempo. Estos 
modelos deben ser manejados con una visión muy amplia del mercado, en el que se encuentran las 
compañías, para poder encontrar posibilidades que marquen la diferencia con respecto a la 
competencia. Cuando nos referimos a una visión amplia, queremos decir, que esta debe abarcar lo 
financiero, administrativo y operacional. Todo engranaje debe funcionar como un reloj suizo es decir 
con perfecta sincronía. En la visita realizada pudimos observar lo importante de tener un mercado, 
pero cuidado se debe mantener, y lo más importante se debe ampliar. Con la ayuda de herramientas 























































 Visión del mercado al que pertenece: “Queremos que Servientrega sea un modelo de 
empresa innovadora, líder en servicios de logística y comunicación, por seguridad, 
oportunidad y cubrimiento en América, con presencia competitiva a nivel mundial.” 
 Flota terrestre de más de 2.000 vehículos, flota de aviones propia. 
 Alianzas estratégicas: DIMONEX, EFECTY, SERVIENTREGA INTERNACIONAL, TOTAL 
SEGUROS. Etc. 





















 La compañía SERVIENTREGA tiene en el mercado 37 años, y ha logrado sostenerse frente 
a grandes competidores. Si lanzamos una pregunta que puede parecer absurda, seria ¿A 
qué se dedica SERVIENTREGA? La respuesta sería al traslado de encomiendas, respuesta 
un poco limitada. Pero entonces ¿cuál es valor agregado? Esto se respondería con la 
trasformación de nicho de mercado inicial en donde ahora se ha volcado al  E-COMERCE, 
a transformarse en el departamento logístico de una compañía sin pertenecer a esta, a 
encontrar los puntos débiles de la competencia. Nombrando algunas. 
 El E-COMERCE o comercio electrónico es un negocio relativamente nuevo y de mucho 
potencial, lo que observamos en la visita es como cualquier persona que tenga una iniciativa 
productiva puede enfocarse en su idea y dejar toda la parte de distribución y logística a 
SERVIENTREGA. Los puntos débiles en otras compañías es el cubrimiento de la operación 
en su totalidad y el acompañamiento desde el embalaje diferenciado de producto hasta su 
envío. 
 Servientrega ha logrado posicionarse en el mercado logístico con ayuda de publicidad, flotas 
de última tecnología e instalaciones que permiten la entrega optima de los productos.      






















Para ser una empresa competitiva, ahora no solo son relevantes las  mediciones en los rendimientos 
económicos, si no los resultados obtenidos en la medición de sostenibilidad. Los enfoques en esta 
compañía son: 
 Crecimiento Rentable: (Manejo Eficiente de Recursos, Garantía liquidez y sostenibilidad 
económica). 
 Promesa de Servicio: (Desarrollo e Innovación, mejorando procesos). 
 Gente de Sangre Verde. “La responsabilidad social empieza en casa”. 
 Cadena Responsable: (Cadenas de suministro a quienes operan y realizan actividades por y en 
nombre de la compañía). 
 Operación Verde (Fomento e cultura eco-rresponsable). 
























“Queremos que Servientrega sea un modelo de empresa innovadora, líder en servicios de logística 
































 Las Alianzas estratégicas luego de un previo análisis son fundamentales en el desarrollo 
competitivo y de costos. 
 Alianzas estratégicas de SERVIENTREGA: DIMONEX, EFECTY, SERVIENTREGA 






























 Siempre se debe tener claro, en que posición se encuentra en el mercado tanto para clientes 
como para la competencia. 
 Diversificación de productos distintos a los pertenecientes al nicho de mercado inicial.  
 Siempre ir de la mano de la comprensión de la sostenibilidad y la huella social. 
 Siempre y no negociable mantener una Ética total. 
 Soporte diferencial al cliente sin costo adicional. 
 Soluciones digitales amigables y de fácil uso. 


























En las referencias queremos resaltar los aspectos recogidos en las visitas realizadas y que son muy 
homólogos al caso SERVIENTERGA. 
 
I. Foundation Center (Filantropía: devolver a la sociedad como agradecimiento parte de las 
ganancias recibidas). 
II. ONU: (Conciencia  de la vida de otras personas). 
III. Consulado Colombiano: ( Apoyo a los nuestros) 
IV. Museo de Historia Natural: (Debemos conocer muy bien la compañía para no repetir errores del 
pasado). 
V. Universidad de San Ignacio MIAMI: (Tener siempre una constante visión estratégica y saber que 
necesidad se presenta en el mercado). 
VI. Conferencia Marketing (Que le pasa al cocodrilo que se duerme ,,,,,,, se convierte en cartera. La 
mayoría de las veces el miedo y desconocimiento acaban con todo). 
VII. Nice Rent a Car: Faces de su negocio (Año1: Invertir y aprender, Año 2: Comparación ente 
meses, Año 3: Reconocimiento. Uso de las 5 P´s del marketing: Producto, Personas, Precio, 

























































      
 
